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"Boleh Jadi kamu membenci sesuatu, Padahal ia Amat baik bagimu, dan boleh 
Jadi (pula) kamu menyukai sesuatu, Padahal ia Amat buruk bagimu; Allah 
mengetahui, sedang kamu tidak mengetahui.”  (QS. Al-Baqarah : 216) 
 
“Wahai anak muda, sesungguhnya akan kuajarkan kepadamu beberapa kalimat. 
Jagalah Allah, niscaya Ia juga akan menjagamu. Jagalah Allah niscaya engkau 
akan mendapati-Nya ada di hadapanmu. Apabila engkau meminta sesuatu, 
mintalah kepada Allah. Jika engkau memohon pertolongan, mohonlah kepada 
Allah. Ketahuilah, andaikan saja umat seluruhnya berkumpul untuk memberikan 
manfaat kepadamu, mereka tidak akan bisa memberikan manfaat kepadamu 
kecuali sesuatu yang telah ditetapkan Allah untukmu. Dan andaikan saja mereka 
bersatu untuk menimpakan bahaya terhadapmu, mereka tidak akan bisa 
memberikan bahaya itu terhadapmu kecuali sesuatu yang Allah tetapkan atasmu. 
Pena telah diangkat dan lembar catatan telah kering.” (HR. Tirmidzi) 
 
"Orang tua mungkin tidak secerdas dirimu, tapi untuk meraih sukses, ridha 
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ANALISA PENGARUH PELATIHAN KETRAMPILAN MENJUAL 
TERHADAP KINERJA TENAGA PENJUALAN  
 
Amani T 100 100 152 
 
Tenaga penjualan mempunyai peranan yang penting bagi perusahaan, 
diharapkan mampu meningkatkan kinerja perusahaan. Banyak faktor yang 
mempengaruhi tenaga penjualan untuk mencapai target penjualan, salah satu 
faktor tersebut adalah ketrampilan menjual yang dimiliki oleh tenaga penjualan. 
Pelatihan ketrampilan menjual sebagai bentuk pengembangan diri untuk 
meningkatkan kinerja tenaga penjualan. 
 Tujuan penelitian ini, yaitu untuk mengetahui pengaruh pelatihan 
ketrampilan menjual terhadap kinerja tenaga penjualanPT. Tiga Serangkai 
Pustaka Mandiri Departemen Distribusi General Book Area Jawa Tengah. 
 Desain yang digunakan dalam penelitian ini adalah Intact-Group 
Comparison. Tenaga penjualan cabang Jateng sebagai kelompok eksperimen yaitu 
kelompok yang diberi pelatihan. Tenaga penjualan cabang Sumatera Utara 
sebagai kelompok kontrol atau kelompok tanpa pelatihan. Penelitian ini dilakukan 
dengan menggunakan metode penelitian campuran (Kuantitatif dan Kualitatif). 
Metode pengunpulan menggunakan data dokumentasi perusahaan, observasi, dan 
wawancara.   
 Hasil analisis data menunjukkan taraf signifikansi sebesar 0,03 (dengan p 
< 0,05), hal ini berarti bahwa ada pengaruh pelatihan ketrampilan menjual 
terhadap kinerja tenaga penjualan. Dua bulan setelah pelatihan terdapat 


























The Analyze Of The Effect Of Selling Skills Training TO Performance The 
Sales Person 
 
Amani T 100 100 152 
 
 The Sales person as the important role for the company, is expected to 
capable of raising to get the target the selling. Many factors influence the sales 
person to achieve expected performance by the company. One of these factors is 
the selling skills of the sales person. Selling skills training as a form of self-
development to raise the performance of the sales person.  
 The purpose of this study is to determine the effect of selling skills 
training to the performance the sales person at PT. Tiga Serangkai Pustaka 
Mandiri Departement Distribution General Book Central Java Area.  
 The design of this study is Intact-Group Comparison. There are two group, 
the first group gets the training (experimental group), the second group does not 
grt the training (control group). This study uses a mixed method research 
(Quantitative and Qualitative). The accumulation method uses the documentation 
data of the company, observation, and interviews. 
 The results of data analysis conduct the significance value of 0.03 
(p<0.05). It means thaat the effectof selling skills training to the performance of 
the sales person. Two months later, the increase of the selling target achievement,  
of a sales ratio target 13.5%, from 83,2%  to 96,5%. 
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